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The promotion has a very important role in the successful sale of company products and 
services, including companies engaged in the sale of automotive products. This study aims to 
determine the promotion problems faced by the company and solutions to solving problems 
faced in the promotion. Data analysis with a qualitative approach, with a SWOT analysis 
approach, with the object of study at PT. Lahat Motors Ultimate Diamond Ocean. The results of 
the study show that the problem faced by the company is the decline in sales volume of 
Mitsubishi cars, this is due to internal and external factors. In addition, promotional activities 
have not been optimal due to a lack of expertise from human resources who occupy marketing 
positions so that promotional activities have not reached the target and sales targets are not 
being achieved.  
 




Latar Belakang Masalah  
Setiap perusahaan, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa, mempunyai 
tujuan untuk tetap hidup dan berkembang. Tujuan tersebut dapat dicapai melalui upaya 
untuk dapat mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 
operasional perusahaan. Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan dapat 
mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi. 
Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui pemanfaatan 
peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di 
pasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan. Sehubungan dengan hal tersebut 
pelaksanaan pemasaran modern dewasa ini mempunyai peranan yang sangat besar 
sebagai penunjang langsung terhadap peningkatan penjualan perusahaan. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilaksanakan perusahaan 
dalam mempertahankan keberlangsungan usaha nya, supaya berkembang dan 
mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung 
keahlian pengusaha di bidang pemasaran, produksi, keuangan maupun bidang lain. 
Selain itu tergantung pula pada kemampuan perusahaan dalam mengkombinasikan 
fungsi-fungsi tersebut agar usaha perusahaan dapat berjalan lancar. Suatu perusahaan 
merupakan suatu sistem terbuka dimana akan dilakukan suatu proses tertentu terhadap 
faktor-faktor produksi yang dimilikinya menjadi suatu jenis produk (barang/jasa) yang 
kemudian akan ditawarkan kepada konsumen salah satu fungsi perusahaan yang sangat 
memegang peranan penting adalah bidang pemasaran. 
Perkembangan dunia bisnis otomotif yang semakin pesat pada saat ini 
menimbulkan persaingan yang ketat di industri otomotif yang ada di indonesia. 
Masuknya mobil-mobil Eropa turut meramaikan penjualan mobil di indonesia sehingga 
perusahaan dituntut untuk melakukan persaingan guna merebut dan menguasai pangsa 
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pasar dengan memberikan pelayanan yang terbaik bagi konsumen. Promosi salah satu 
komponen dari bauran pemasaran (marketing mix) yang berperan penting bagi 
perusahaan untuk dapat menarik konsumen atau pelanggan sebanyak mungkin dan 
untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Kegiatan promosi hasilnya 
tidak dapat diperoleh secara langsung atau dengan kata lain efeknya tidak langsung 
kelihatan, dimana dibutuhkan waktu sebelum terjadi penjualan. Besarnya biaya yang 
dikeluarkan oleh perusahaan untuk kegiatan promosi, diharapkan dapat meningkatkan 
jumlah permintaan dan akhirnya meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu 
pelaksanaan kegiatan promosi bagi kebanyakan perusahaan merupakan sebuah proses 
yang bersifat continue. Promosi mempunyai peranan yang sangat penting untuk 
keberhasilan perusahaan umumnya dan pada bidang pemasaran khususnya. Di samping 
itu promosi yang diterapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan 
perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut. 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat adalah dealer resmi kendaraan bermotor 
merek Mitsubishi yang memiliki jaringan pelayanan, penjualan perawatan kendaraan, 
suku cadang, serta jasa lainnya. Moto dari PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat yaitu 
menjamin produk yang disampaikan ke tangan konsumen adalah produk yang 
berkualitas untuk langsung dipergunakan dengan kenyamanan, kebersihan, kerapihan 
dan kelengkapan kendaraan yang di terima. PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 
berdiri pada tahun 1981 yang beralamat di Jl. RE Martadinata Bandar Agung, Manggul, 
Lahat merupakan satu-satunya dealer resmi mitsubishi yang berada di lahat. Dalam 
memasarkan produknya PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat sudah melakukakan 
kegiatan promosi seperti promosi penjualan dengan strategi ini di lakukan perusahaan 
untuk mendapatkan kenaikan penjualan terhadap minatnya konsumen dalam melakukan 
pembelian produk, dengan berbagai macam promo yang di tawarkan mulai dari program 
pembiayaan bunga rendah untuk cicilan, gratis biaya jasa service dan garansi suku 
cadang sampai dengan undian hadiah dan lain-lain, dengan hasil strategi ini perusahaan 
dapat meningkatkan penjualan produk. Strategi periklanan ini dilakukan perusahaan 
untuk meyebarkan informasi dari produk yang ditawarkan kepada konsumen melalui 
papan iklan, media cetak, media elektronik, media sosial, website, dengan hasil strategi 
ini konsumen dapat mengetahui produk yang di tawarkan secara luas dan mudah untuk 
di dapatkan informasi nya. Kegiatan mengikuti event promosi merupakan promosi 
pemasaran dimana PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat mengikuti suatu acara atau 
kegiatan yang memiliki tujuan untuk mengenalkan berbagai macam jenis produk mobil 
kepada konsumen, dengan harapan perusahaan dapat meningkatkan penjualan 
produknya. Dengan melihat kegiatan promosi yang dilakukan PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat sampai saat ini penjualan mobil baik mobil jenis penumpang 
sampai dengan jenis truk belum mengalami kenaikan bahkan cenderung menurun. 
Kegiatan promosi yang dilakukan tersebut telah digunakan PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat dalam kurun waktu 2 tahun terakhir, dengan intensitas kegiatan tersebut 
dilaksanakan setiap 3 bulan sekali. Berikut data penjualan mobil Mitsubishi PT. Lautan 
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Tabel I.I Data Penjualan  PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 















Target 120 Target 130 Target 140 Target 140 Target 140 
Unit % Unit % Unit % Unit % Unit % 
1 Pajero Sport 10 8,33 11 9,16 14 11,6 8 6,6 12 10 
2 Outlander - - 1 0,83 - - - - - - 
3 Eclipse - - - - - - - - 1 0,83 
4 Xpander - - - - 2 1,6 31 25,8 33 27,5 
5 Mirage - - - - 1 0,83 - - - - 
6 Colt L300 8 6,6 12 10 7 5,8 9 7,5 5 4,1 
7 Triton 18 15 10 8,3 12 10 14 11,6 7 5,8 
8 Colt Diesel Super Economical 2 1,6 - - 3 2,5 1 1,6 1 1,6 
9 Colt Diesel Super Power 1 0,83 - - - - 1 0,83 - - 
10 Colt Diesel Super Speed - - 2 1,6 - - - - - - 
11 Colt Diesel Super Capacity 4 3,3 - - 2 1,6 - - - - 
12 Fuso - - - - 2 1,6 -  1 0,83 
 TOTAL 44 36,6 36 27,7 43 30,7 64 42,6 60 37,5 
  Sumber: PT. Lautan  Berlian Utama  Motor Lahat 2020 
 
Dilihat dari tabel di atas pada tahun 2015 sampai 2019 rata-rata tingkat penjualan 
bermacam jenis mobil mitsubishi yang ada di PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 
terjadi ketidak stabilan dalam penjualan produknya yang dimana pada tiap tahunnya 
kurang mencapai target penjualan yang sudah di tentukan, disini dapat dilihat bahwa 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat mengalami fluktuasi penjualan. Berdasarkan 
batasan masalah diatas, penulis menentukan masalah yang akan dibahas dalam 
penelitian ini yaitu apa strategi promosi yang tepat untuk PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat dalam meningkatkan volume penjualan mobil mitsubishi? 
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini secara garis 
besar adalah untuk mengetahui strategi promosi yang di terapkan perusahaan dalam 
meningkatkan volume penjualan mobil mitsubishi di PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat. 
 
B. TINJAUAN PUSTAKA 
Pengertian Pemasaran 
Menurut Sudaryono (2016:38) Pemasaran (marketing) bersangkut-paut dengan 
kebutuhan hidup sehari-hari kebanyakan orang. Melalui proses tersebut, produk atau 
jasa diciptakan, dikembangkan dan didistribusikan ke masyarakat. Kebanyakan orang 
menganggap bahwa pemasaran sama dengan penjualan dan promosi, padahal tidaklah 
demikian. Pada hakikatnya pemasaran adalah kegiatan manusia yang diaarahkan untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui pertukarn. Konsep penting dalam studi 
pemasaran adalah kebutuhan, keinginan, permintaan, produk, pertukaran, transaksi dan 
pasar.  
 
Konsep Manajemen Pemasaran  
Dalam buku Sudaryono (2016:51), Menurut Boone dan Kuertz (2012) pemasaran 
adalah suatu proses perencanaan dan pelaksaan pemikiran, harga, promosi, dan 
Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Volume…………………………………………………………Darsih 
82 
distribusi atas ide, barang, jasa, organisasi, dan peristiwa untuk menciptakan dan 
memelihara hubungan yang akan memuaskan bagi tujuan perorangan dan organisasi. 
Setelah perusahaan mengetahui kondisi pasar dengan melakukan pengukuran pasar 
(biasanya melalui riset pasar), perusahaan kemudian melakukan segmentasi pasar, yakni 
membagi pasar berdasarkan kelompok yang homogen atau berdasarkan kategori 
tertentu, misalnya berdasarkan manfaat, perilaku pembeli, atau gaya hidup (lifestyle) 
konsumen. Sesudah itu perusahaan akan membuat target pasar. Nantinya perusahaan 
akan memusatkan perhatian dan usaha pada salah satu segmen yang dipandang paling 
potensial. Jika sudah berhasil, biasanya perusahaan akan memposisikan diri 
(positioning). Positioning merupakan langkah perusahaan guna membentuk dan 
menanamkan citra (image) yang berbeda di mata konsumen terhadap produk 
perusahaan yang menjadi faktor pembeda dengan perusahaan pesaing, baik secara 
relatif maupun absolut. 
 
Promosi 
Menurut Kotler dan Armstrong (2012:76), Promosi adalah kegiatan yang 
mengkomunikasikan fungsi dari suatu produk dan membujuk calon konsumen untuk 
membeli produk tersebut. Menurut Agus Hermawan (2013:38), Promosi merupakan 
salah satu prioritas dari kegiatan pemasaran yang diberitahukan kepada konsumen 
bahwasannya perusahaan meluncurkan produk baru yang menggoda konsumen untuk 
melangsungkan kegiatan pembelian. Menurut Wikipedia Bahasa Indonesia 
(id.wikipedia.org), promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan 




Menurut Freddy Rangkuti (2012:19) analisa SWOT adalah identifikasi berbagai factor 
secra sistimatis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada 
logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strenghts) dan kelemahan (weaknesses) 
secara bersamaan dapat meminimalkan peluang (oppotunities) dan ancaman (threats). 
Ada pembagian faktor strategis dalam analisa SWOT yaitu: 
a) Faktor kekuatan (Strengths) 
yaitu kekuatan yang dimiliki oleh perusahaan termasuk satuan-satuan bisnis 
didalamnya antara lain kompetisi khuhus yang terdapat dalam organisasi yang 
mengakibatkan pada pemikiran keunggulan koperatif . 
b) Faktor Kelemahan (Weaknesses), Kelemahan merupakan keterbatasan atau 
kekurangan yang dimililik dalam banyak hal, keterampilan, kemampuan, modal, 
atau sumber lainnya yang menjadi penghalang serius bagi sutau usaha tau 
perusahaan. 
c) Faktor Peluang (Opportunities), Peluang merupakan  situasi lingkungan yang 
menguntugkan terhadap usaha atau perusahaan 
d) Faktor Ancaman (Threats), Ancaman adalah faktor lingkungan yang tidak 
menguntungkan suatu usaha atau peusahaan dimana jika tidak diatas ancaman akan 
menjadi bahaya bagi usahan untuk masa sekarang dan masa yang akan datang 
 
Penelitian dengan menggunakan metode SWOT ini ingin menunjukkan bahwa 
kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. 
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Fungsi dari analisa SWOT adalah untuk mendapatkan informasi dari analisis situasi dan 
memisahkan dalam pokok persoalan internal  (kekuatan dan kelemahan) dan pokok 
persoalan eksternal (peluang dan ancaman). Penerapan SWOT dapat dilakukan: 
1) Strenghts – Opportunities. Bagaimana kekuatan mampu mengambil keuntungan 
dari peluang yang ada. 
2) Weaknesess – Opportunities. Bagaimana mengatasi kelemahan yang dapat 
mengurangi keuntungan dari peluang yang ada. 
a) Strenghts – Threats. Bagimana  kekuatan yang ada dapat mengalahkan ancaman 
yang ada. 
 
C. METODE PENELITIAN 
Metode dalam penelitian ini yaitu menggunakan Metode Kualitatif. Metode Kualitatif 
yaitu metodepenelitian yang berlandaskan pada kondisi objek alamiah dengan 
pengambilan sumber data yang dilakukan secara pengamatan yang dibandingkan 
dengan teori dan pendapat para ahli. Permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat adalah masih kurangnya promosi yang dilakukan 
perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan. 
 
Sampel Sumber Data 
Menurut Sugiyono (2014:116) definisi sampel yaitu sebagai berikut: “Sampel adalah 
bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Sampel dari 
penelitian ini adalah calon konsumen dan konsumen pada PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat yang berjumlah 50 orang. 
Sumber Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari: 
1. Data Primer., Data primer dalam penelitian ini yaitu dari data murni yang diperoleh 
dari hasil penelitian lapangan secara lansung yang masih memerlukan pengolahan 
data lebih lanjut agar data tersebut dapat diartikan. Sumber data dalam penelitian 
ini adalah hasil wawancara langsung dengan pimpinan dan karyawan PT. Lautan 
Berlian Utama Motor Lahat. 
2. Data Sekunder, Data sekunder merupakan data yangdiperoleh dari dokumen-
dokumen yang sudah ada dan di dapatkan langsung melalui proses wawancara dan 
observasi ke  PT. Lautan  Berlian  Utama  Motor  Lahat. Sumber data dalam 
penelitian ini adalah data Penjualan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dari 
tahun 2015 sampai dengan tahun 2019. 
 
Teknik Pengumpulan Data 
1) Observasi yaitu penelitian yang dilakukan dengan melalui metode pengumpulan 
data dengan cara melakukan pengamatan secara langsung pada PT.Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat. 
2) Wawancara yaitu penelitian yang dilakukan dengan cara mengadakan tanya jawab 
secara langsung dengan pimpinan dan karyawan yang di anggap berkepentingan 
dan mempunyai pengetahuan mengenai permasalahan yang ada relevansinya 
dengan penulisan ini. 
3) Dokumentasi yaitu pengumpulan data yang digunakan untuk mendapatkan              
data-data yang kejadiannya sudah terjadi. Data-data yang kejadiannya sudah 
terjadi ini adalah berbentuk data sekunder. 
4) Pustaka yaitu pengumpulan data dari membaca buku-buku dan jurnal yang ada 
hubungannya dengan judul yang di teliti. 
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Teknik Analisa Data 
Adapun teknik pengolahan data pada penelitian ini dengan menggunakan metode 
deskriptif kualitatif. Yaitu data yang dikumpulkan berupa gambar, kata-kata dan 
bukan angka.Analisa data dalam penelitian kualitatif adalah proses mengatur urutan 
data, mengorganisasikannya ke dalam suatu pola, kategori dan uraian dasar. Pada 
penelitian ini digunakan salah satu alat analisa yaitu metode SWOT (Strenght, 
Weaknesses, Opportunities, Threats). SWOT adalah suatu bentuk analisis didalam 
manajemen perusahaan atau dalam organisasi yang secara sistematis dapat membantu 
dalam usaha penyusunan suatu rencana yang matang untuk mencapai tujuan, baik 
tujuan jangka pendek maupun panjang. 
 
D.  PEMBAHASAN 
Untuk memperoleh data, peneliti melakukan observasi dan wawancara kepada 
pimpinan, karyawan dan konsumen PT. Lautan berlian Utama Motor Lahat yang akan 
dijadikan dasar dalam pemecahan masalah dengan melihat faktor Internal dan Eksternal 
dengan  menggunakan analisa SWOT. 
 
Analisis Faktor Internal 
a) Kekuatan  
1. Pelayanan yang sopan dan ramah, Dalam memuaskan keinginan konsumennya, 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat berupaya dengan melakukan pelayanan 
yang sopan dan ramah kepada seluruh konsumen yang datang, baik untuk 
pembelian kendaraan ataupun service kendaraan.  
2. Harga terjangkau, PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahatsebagai dealer resmi 
kendaraan merek Mitsubishi tidak hanya menawarkan kendaraan tapi juga 
penjualan spare part dan jasa service kendaraan dengan harga langsung dari 
produsen. 
3. Lokasi Dealer, Letak dealer yang strategis di pusat kota Lahat dan pusat bisnis 
memberikan dampak yang positif bagi perusahaan, lokasi parkir yang luas 
sehingga konsumen tidak kesulitan dalam mencari PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat. 
4. Produk telah dikenal, Produk telah dikenal oleh masyarakat sehingga tidak perlu 
melakukan promosi yang sifatnya terus menerus. Kendaraan yang dikeluarkan 
oleh Mitsubishi sudah dikenal masyarakat sejak lama. 
5. Kualitas Kendaraaan , Kualitas kendaraan yang dikeluarkan Mitsubishi tidak 
kalah dibandingkan dengan pesaingnya, hal ini lah menjadikan PT. Lautan 
Berlian Utama Motor lahat dalam memasarkan kendaran merek Mitsubishi di 
kenal oleh masyarakat. 
 
b) Kelemahan  
1. Kurang maksimalnya kegiatan promosi PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat dalam memasarkan dan memperkenalkan kendaraan. Saat ini kegiatan 
promosinya lebih kepada promosi yang dilakukan oleh kantor pusat melalui 
media televisi, maupun pemasangan iklan pada media cetak maupun 
elektronika dengan mengikuti berbagai pameran atau bazar. 
2. Stok Kendaraan, Untuk pembelian mobil tipe tertentu PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat, konsumen harus melalui inden sehingga calon konsumen 
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yang akan membeli kendaraan hanya melihat kendaraan yang diinginkan 
melalui brosur yang ada. 
3. Persaingan, Persaingan di dunia otomotif setiap tahunnya terus bertambah 
terutama untuk jenis dump truck maupun mobil angkutan yang berbasis 
kebutuhan keluarga dengan memberikan harga yang murah. Banyaknya dealer 
otomotif membuat PT. Lautan Berlian Motor Lahat kesulitan dalam 
memasarkan kendaraan. 
4. Kurangnya tersedia kendaraan, Kurangnya tersedia kendaraan di dealer PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat sebagai sarana promosi dan seringnya 
terlambatnya kendaraan masuk sehingga konsumen tidak dapat melihat secara 
langsung kendaraan yang akan mereka beli. 
5. Kurangnya keterampilan bagian promosi, Kurang efektifnya karyawan bagian 
pemasaran karena sering tidak bisa menjelaskan spesifikasi jelas tentang 
kendaraan yang akan dibeli konsumen, karena mereka hanya diberikan brosur 
dan banyaknya jenis kendaraan. 
6. Inovasi kendaraaan, Kurangnya inovasi baruyang dikeluarkan perusahaan 
Mitsubishi terhadap jenis kendaraan tertentu, terutama jenis pick up dan 
pelayanan yang sifatnya monoton  sehingga konsumen PT. Lautan Berlian 
Utama Motor lahat pindah ke mobil merek lain. 
 
Analisis Faktor Eksternal 
a) Peluang 
1. Konsumen Potensial, Melihat perkembangan perekonomian yang ada di 
Kota Lahat dan sekitarnya serta dibukanya izin pertambangan  menjadikan 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat lebih meningkatkan pelayanan prima 
terhadap konsumen. Dibukanya usaha pertambangan menjadikan konsumen 
banyak membutuhkan dan membeli kendaraan  jenis dump truck serta  mobil 
operasional angkutan karyawan (Double Cabin). 
2. Memperluas jaringan pemasaran, Saat ini  PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat berupaya memperluas jaringan pemasaran untuk Pagar Alam Dan 
Lubuk Linggau dengan membuka showroom penjualan,hal ini dapat  
memperluas jaringan distribusinya mengingat di wilayah ini banyak 
perkebunan yang membutuhkan armada angkutan untuk hasil perkebunan. 
3. Kemajuan teknologi dan informasi, Perkembangan teknologi dan informasi 
memberikan dampak positif bagi PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat, 
dimana pemanfaatan ilmu teknologi didalam memasarkan kendaraan dapat 
dijadikan dasar didalam mempromosikan kendaraan yang ada di PT. Lautan 
Berlian Utama Motor Lahat, konsumen tidak perlu lagi langsung datang ke 
dealer cukup melihat di Website PT. Lautan Berlian Utama Motor.  
4. Kepercayaan konsumen, Dengan pelayaan serta produk yang ditawarkan 
selama ini sudah dikenal masyarakat tidak sulit bagi PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat  untuk memasarkan dan menyakinkan tentang 
keunggulan produknya. Jasa pelayaanan service yang cepat dan prima serta 
suku cadang asli kendaraan tersedia di bengkel sehingga konsumen tidak 
perlu mencari suku cadang ke tempat lain. 
5. Adanya Inovasi, Meningkatkan inovasi-inovasi terhadap kendaraan 
menjadikan peluang yang besar bagi PT. Lautan Berlian Utama Motor 
didalam memasarkan kendaran produk Mitsubishi. Hal ini perlu dilakukan 
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karena banyaknya perusahan sejenis yang menjual dan memasarkan 
kendaraan dengan tipe terbaru. 
b) Ancaman  
1. Semakin banyak berdirinya Dealer, Persaingan di bisnis kendaraan ini cukup 
ketat, hal ini dapat kita lihat dari jumlah dealer yang berdiri di Lahat seperti 
dealer Hino, Suzuki, Honda dan Toyota baik dari skala usaha kecil, maupun 
besar yang memberikan kemudahan bagi konsumen untuk memiliki kendaraan. 
2. Harga, Harga yang tidak bisa diperkirakan oleh perusahaan  mengakibatkan  
masyarakat sering membandingkan dengan dealer-dealer lain yang terkadang 
masih mempunyai stok kendaraan yang diinginkan konsumen, ini 
mengakibatkan konsumen memiliki banyak pilihan dalam membeli kendaraaan. 
Harga yang di tawarkan PT. Lautan Berlian Utama Motor lahat terkadang 
mengikuti harga yang ditetapkan dari pusat sehingga bila terjadi perubahan 
sering terlambat mendapatkan informasi. 
3. Pelayanan, Adanya pelayanan yang lebih diberikan perusahaan saingan 
terutama terhadap harga atau kemudahan yang lainnya. Adanya pemberian 
potongan harga dan bonus. Pelayanan yang diberikan PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat yang selama ini sudah baik sering di tiru oleh perusahaan saingan 
dalam melakukan pelayanan kepada konsumen. 
4. Semakin inovasinya pesaing dalam menghasilkan produk, Didalam dunia usaha 
persaingan yang semakin ketat pesaing dalam  berinovasi dalam menghasilkan 
produk baru terutama kendaraan jenis minibus dan dum truk. Hampir setiap 
tahun perusahan saingan selalu berinovasi terhadap keunggulan dan 
kecanggihan kendaraan yang mereka hasilkan. 
5. Kondisi ekonomi, Kondisi perekonomian yang tidak stabil dalam kondisi 
pandemi sekarang ini sudah pasti akan mempengaruhi volume penjualan pada 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat. kondisi ekonomi yang tidak stabil akan 
berpengaruh terhadap harga. Konsumen yang sangat sensitif terhadap 
perubahan harga yang berpengarauh terhadap pembelian kendaraan. 
 
Strategi Penjualan DenganAnalisa SWOT 
Perumusan strategi penjualan berdasarkan Analisa SWOT dan data  PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat dari hasil wawancara dan dokumentasi. Analisis strategi pemasaran 
berdasarkan Analisa SWOT mempunyai empat alternatif strategi  yang dapat diterapkan 
oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahatyang diperoleh dari analisis faktor internal 
dan eksternal. Berikut penulis akan sajikan hasil analisa data dengan Matrik SWOT PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat berikut: 
 









1. Pelayanan yang sopan dan ramah 
2. Harga terjangkau bagi konsumen 
3. Lokasi Dealer 
4. Produk telah dikenal 
5. Kualitas Kendaraan 
Weaknesses(Kelemahan) 
1. Kurangnya promosi PT. 
Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat 
2. Stok Kendaraan terbatas 
3. Kurang tenaga pemasaran 




1. Permintaan potensial dari 
Strengths Opportunities(SO)  
1. Menciptakan pelayanan yang prima 
kepada konsumen  potensial 
Weaknesses Opportunities(WO) 
1. Memperluas jaringan 
pemasaran dengan 










1. Pelayanan yang sopan dan ramah 
2. Harga terjangkau bagi konsumen 
3. Lokasi Dealer 
4. Produk telah dikenal 
5. Kualitas Kendaraan 
Weaknesses(Kelemahan) 
1. Kurangnya promosi PT. 
Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat 
2. Stok Kendaraan terbatas 
3. Kurang tenaga pemasaran 
4. Kurangnya inovasi baru 
tentang kendaraan 
konsumen  
2. Memperluas jaringan 
pemasaran 
3. Kemajuan teknolgi dan 
informasi 
4. Kepercayaan konsumen 
5. Meningkatkan inovasi-
inovasi PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat 
sehinggapermintaan  konsumen 
dapat meningkat 
2. Membuka cabang pemasaran untuk 
wilayah Pagar Alam Dan Lubuk 
Linggau 
3. Memanfaatkan media social dalam 
mempromosikan kendaraaan 
4. Menjaga Kualitas produk dan 
pelayaanan 
5. Meciptakan mobil yang murah dan 
berkualitas serta berteknologi 
tinggi 
membuka cabang dealer 
2. Menggunakan media sosial 
dalam mempromosikan 
produk kendaraan 
3. Adanya inovasi baik 
terhadap pelayanan, 
promosi dan car service 
 Threats (Ancaman) 
1. Semakin banyak  
berdirinya Pesaing 
2. Harga  
3. Pelayanan 
4. Inovasi Produk 
5. Kondisi ekonomi yang 
tidak stabil 
Strenghths Threats ( ST) 
1. Meningkatkandan 
mempertahankan kualitas produk 
dan pelayaanan 
2. Menjaga kestabilan harga 
3. Meningkatkan pelyanan terutama 
service dengan membuat mobil car 
service 
4. Memberikan harga dan jangka 
waktu kredit 
Weaknesses Threats (WT) 
1. Melakukan pelayanan prima  
2. Melakukan kegiatan 
promosi dengan 
menggunakan media sosial 
3. Memberikan kemudahan 
dalam memiliki kendaraan 
Sumber: Data diolah penulis 
 
Analisis Matrik SWOT 
Ferrel dan Harline (2013:56) menyatakan bahwa fungsi dari Analisis SWOT adalah hak 
untuk mendapatkan informasi dari analisis situasi dan memisahkanya dalam produk 
persoalan internal dan eksternal. Hasil dari analisis data SWOT pada PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat dapat menerapkan beberapa strategi yang meliputi: 
1) Analisis Lingkungan Internal 
a) Kekuatan 
Kekuatan merupakan sumber daya keterampilan atau keunggulan-keunggulan 
lain yang berhubungan dengan para pesaing perusahaan dan kebutuhan pasar 
yang dapat dilayani oleh perusahaan yang diharapkan dapat dilayani. Kekuatan 
(Strengths) juga merupakan kompetisi khusus yang memberikan keunggulan 
kompetitif dan kekuatan yang dimiliki PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 
setelah dilakukan penelitian antara lain: 
1. Pelayanan, Pelayanan yang sopan dan ramah merupakan faktor pentingbagi 
kelangsungan usaha, pelayanan yang ramah akan menjadikan konsumen 
nyaman saat mereka datang ke PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat, 
berdasarkan hasil wawancara dengan konsumen yang datang maupun yang 
telah membeli kendaraan  di PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 
konsumen menyatakan puas terhadap karyawan yang sopan dan ramah 
dalam melakukan tugas-tugasnya. 
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2. Harga, Harga yang ditentukan oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 
terbilang standar karena harga yang mereka tawarkan mengacu pada harga 
langsung dari produsen karena harga merupakan sebuah nilai yang 
ditentukan untuk suatu barang maupun jasa. Untuk jasa  service yang 
dikeluarkan oleh konsumen besarnya biaya dibedakan dengan sulit atau 
tidaknya pekerjaan. 
3. Lokasi Dealer, Lokasi PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat berdasarkan 
hasil penelitian sangat strategis karena terletak ditengah kota dengan akses 
jalan besar dan parkir yang luas sehingga mudah dikenali. Pemilihan lokasi 
yang tepat oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat menjadikan 
kekuatan tersendiri dalam memasarkan kendaraan..  
4. Produk sudah dikenal, Untuk kendaraan yang di jual  di dealer PT. Lautan 
Berlian Utama Motor Lahat rata-rata kendaraan yang umum yang dimiliki 
oleh masyarakat. kendaraan yang dihasilkan Mitsubishi sudah ada sejak dulu 
sekarang hanya merupakan inovasi-inovasi terhadap kendaraan yang 
mengikuti trend dan kebutuhan masyarakat. 
5. Kualitas Kendaraan, Kualitas  kendaraan yang dihasilkan Mitsubishi sudah 
dikenal konsumen sejak lama dimana ada beberapa kendaraan nilai jual 
kembali kendaraan  masih tergolong tinggi di bandingkan kendaraan sejenis, 
selain itu juga konsumen merasa yakin dengan kendaraan yang dikeluarkan 
mitsubihsi karena mengutamakan tingkat keamaan di dalam berkendara, hal 
ini menjadikan konsumen tertarik dengan kendaraan yang dijual di PT. 
Lautan Berlian Utama Motor. 
 
b) Kelemahan 
Kelemahan yang dimiliki PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahatsetelah dilakukan 
penelitian antara lain: 
1. Kurangnya maksimal dalam kegiatan promosi., Kegiatan promosi yang dilakukan 
pada PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat selama ini telah dilakukan baik secara 
langsung maupun melalui media sosial, akan tetapi hal tersebut tidak dilakukan 
secara continue karena kegaiatan promosi cenderung dilakukan oleh kantor pusat 
PT. Lautan Berlian Utama Motor. Alat-alat promosi yang dapat dipergunakan PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat  dengan beberapa cara yaitu: 
periklanan/advertising, promosipenjualan/sales promotion, hubungan 
masyarakat/publisitas, penjualan perorangan /personal selling dan mengikuti even 
pameran.  
2. Stock Kendaraan, PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat memang terkendala 
dengan persediaan kendaraann di dealer mengingat permintaan kendaraan oleh 
konsumen sering tidak tersedia, hal ini terjadi karena banyaknya jenis kendaraan 
yang dikeluarkan oleh Mitsubishi.  
3. Persaingan, Adanya persaingan diantara Dealer yang ada terutama dalam hal 
kompetisi harga,pengenalan produk,dan perang iklan secara besar-besaran serta 
meningkatkan pelayanan dan jaminan kepada pelangganyang mengakibatkan 
penuruanan penjualan setiap tahunnya. 
4. Kurang keterampilan, Efektif kinerja karyawan merupakan tingkat penggunaan 
sumber daya organisasi tenaga, uang, teknologi, dimaksimalkan dengan maksud 
menaikan hasil dari setiap unit dalam penggunaan sumber daya. Karyawan 
pemasaran yang dimiliki PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat, kurang mengikuti 
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perkembangan teknologi informasi sehingga menjadikan mereka kurang dalam hal 
memasarkan kendaran. 
5. Kurangnya inovasi, Inovasi di sini dimaksudkan adalah kegiatan dalam 
memeperkenalkan kendaraan pada PT. Lautan Berlian Utama Motor belum 
mengikuti tren informatika sehingga mereka  masih belum  mampu maenaikan 
penjualan kendaraan. 
 
2) Analisis Lingkungan Eksternal 
Lingkungan eksternal merupakan lingkungan dimana semua kejadian diluar 
perusahaan yang memiliki potensi untuk mempengaruhi perusahaan. Tujuan dari 
analisis ini adalah untuk mendapatkan pengetahuan tentang peluang dan ancaman 
yang akan berpengaruh bagi perusahaan. Peluang merupakan hal  penting yang 
menguntungkan dalam lingkungan perusahaan.  
a) Peluang  
Peluang yang dimiliki oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat setelah 
dilakukan penelitian antara lain: 
1. Permintaan potensial, Disini permintaan dapat diartikan sebagai jumlah 
barang/jasa yang diminta oleh pasar. Hal ini berasal dari asumsi bahwa 
setiap manusia memiliki kebutuhan, karena adanya kebutuhan ini maka 
terciptanya permintaan barang pemenuh kebutuhan manusiaoleh karena itu 
pimpinan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dapat mempertahankan 
kekuatan yang ada, pelayanan yang prima, harga kendaraaan, lokasi dealer 
yang di pusat kota dengan area luas serta suku cadang kendaraan yang 
lengkap sehingga  dapat meningkatkan penjualan yang baik kedepannya. 
2. Memperluas jaringan pemasaran, Pemasaran merupakan suatu sistem total 
dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, 
promosi dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan 
keingginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan. Perluasan 
pangsa pasar yang dilakukan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahatini 
dikarenakan permintaaan akan kendaraan terutama jenis minibus dan dump 
truck terus mengalami peningkatan seiring bertambahan nya pembukaaan 
lahan tambang diwilayah Lahat.Dengan adaanya perluasan jaringan 
pemasaran maka penjualan kendaraan akan meningkat dan permintaan juga 
bertambah. Oleh karena itu PT. Lautan Berlian Utama Motor  harus 
memanfaatkan peluang ini untuk meningkatkan penjualan kendaraan dengan 
cepat. 
3. Memanfaatkan kemajuan teknologi dan informasi, Dengan memanfaatkan 
kemajuan teknlogi dan informasi diharapkan penjualan akan meningkat pula,  
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat harus memanfaatkan kemajuan ini. 
4. Produk sudah dikenal, Kepercayaan konsumen sebagai suatu kondisi ketika 
salah satu pihak yang terlibat dalam proses pertukaran keyakinan dengan 
kehandalan dan integritas pihak yang lain. Bahwa kepercayaan adalah 
kesediaan atau kerelaan merupakan hasil dari sebuah kenyakinan bahwa 
pihak yang terlibat dalam pertukaran akan memberikan kualitas yang 
konsisten, kejujuran, bertanggung jawab, ringan tangan dan berhati baik. 
Kenyakinan ini akan menciptakan sebuah hubungan yang dekat antar pihak 
yang terlibat pertukaran. Mendapatkan kepercayaan dari 
masyarakat/konsumen tidaklah mudah PT. Lautan Berlian Utama Motor 
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memberikan layanan yang baik dan primas dan harga yang murah,hal ini 
membuat kepercayaan konsumen menjadi yakin sehingga PT. Lautan 
Berlian Utama Motor harus memanfaatkan kepercayaan konsumen untuk 
dapat dijadikan peluang untuk menarik perhatian dari konsumen. 
5. Meningkatkan inovasi, Definisi mengenai pengertian inovasi produk bahwa 
inovasi produk merupakan gabungan dari berbagai macam proses yang 
saling mempengaruhi antara satu dengan yang lain. Dengan meningkatkan 
inovasi-inovasi baru baik dari segi kendaraan maupun pelayanan yang 
diberikan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat harus memanfaatkan 
inovasi ini untuk menciptakan beragam terhadap promosi maupun jasa 
layanan sehingga perusahaan mengetahui ancaman (threaths)  yang tidak 
menguntungkan dalam lingkungan perusahaan. Ancaman merupakan 
pengganggu utama bagi posisi sekarang atau yang diinginkan perusahaan. 
Adanya peraturan-peraturan pemerintah yang baru atau yang direvisi dapat 
merupakan ancaman bagi kesuksesan perusahaan. 
b) Ancaman  
Ancaman yang dimiliki PT. Lautan Berlian utama motor Lahat berdasarkan 
hasil penelitian yaitu: 
1. Semakin banyak berdirinya dealer baru, Kegiatan usaha merupakan 
tindakan, kegiatan atau perbuatan apapun dibidang perekonomian yang 
dilakukan oleh setiap pengusaha untuk tujuan memperoleh keuntungan 
(Laba). Dengan banyaknya perusahaan sejenis yang menjual berbagai 
macam kendaraan  merupakan ancaman bagi PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat sehingga mereka harus dapat mencari kelemahan yang 
dimiliki pesaing baik dari segi harga maupun pelayanan. 
2. Inovasi Produk, PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat yang 
merupakan perusahaan pemasaran khusus kendaraan merek mitsubishi  
harus dapat berinovasi dilihat sebagai kemajuan fungsional produk yang 
dapat membawa produk selangkah lebih maju dibandingkan dengan 
produk pesaing. Pengembangan produk baru dan strateginya yang lebih 
efektif seringkali menjadi penentu keberhasilan dan kelangsungan hidup 
suatu perusahaan, tetapi ini bukanlah sebuah pekerjaan yang mudah. 
Pengembangan produk baru memerlukan upaya, waktu dan kemampuan 
termasuk besarnya resiko dan biaya kegagalan. 
3. Kondisi ekonomi, Kondisi sosial ekonomi adalah suatu kedudukan yang 
diatur secara sosial dan menempatkan seseorang pada posisi tertentu 
dalam masyarakat, pemberian posisi itu disertai pula dengan 
seperangkat hak dan kewajiban yang harus dimainkan oleh orang yang 
membawa status tersebut. Adanya kondisi ekonomi yang tidak stabil 
membuat PT. Lautan Berlian Utama Motor harus bisa mengatasinya 
dengan memberikan harga, pelayanan yang prima seperti pemberian 
kemudahan bagi masyarakat berupa penjualan kredit dengan jangka 
waktu tertentu sehingga masyarakat bisa memiliki kendaraan. 
 
Hasil dari penelitian diatas pada pokok permasalahan yang dihadapi PT. Lautan 
Berlian Utama Motor adalah:  
1. Menurunnya volume penjualan mobil Mitsubishi Pada PT. Lautan Berlian 
Utama Motor Lahat. 
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Keberhasilan PT. Lautan Berlian Utama Motor dalam mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan itusangat dipengaruhi oleh Kekuatan yang dimiliki perusahaan dalam 
mengenalkan dan memasarkan produknya. Banyak langkah atau strategi yang dapat 
dilakukan oleh perusahaan dalam meningkatkan penjualan. Perusahaan dapat menjual 
produknya dengan harga yang  rendah, tingkatkan kualitas produk, lakukan kegiatan 
promosi atau strategi dalam hal pembayaran, cari kelemahan yang dimiliki pesaing dan 
lain sebagainya. 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dalam hal ini telah berupaya 
meningkatkan penjualan kendaraaan, akan tetapi hasil yang didapat belum dapat 
memenuhi target penjualan yang telah di tetapkan , dapat kita lihat pada tabel I.I, pada 
tahun 2015 target penjualan yang ditetapkan adalah 120 unit kendaraaan, tetapi yang 
terealisasi hanya 44 unit atau 36,6 %, untuk tahun 2016 dengan melihat tingkat 
perekonomian yang stabil dan dengan banyaknya usaha penambangan PT. Lautan 
Berlian Utama Motor menaikan target sebesar 130 unit kendaraan namun penjualan 
hanya terealisasi sebanyak 36 unit. Ini menunjukkan hampir setiap tahun mengalami 
penuruan pencapaian target. 
Volume penjualan sebenarnya dipengaruhi oleh banyak faktor baik dari dalam 
maupun luar perusahaan. Promosi merupakan faktor dari dalam perusahaan yang 
mempengaruhi volume penjualan akan tetapi bauran pemasaran yang lain seperti 
produk, harga dan tempat haruslah saling menunjang sehingga menghasilkan volume 
penjualan yang maksimal. Selain itu faktor yang berada diluar kendali PT. Lautan 
Berlian Utama Motor yang dapat mempengaruhi volume penjualan adalah lingkungan 
sosial budaya, persaingan dan keadaan ekonomi. Dari hasil  penelitian dan analisa 
SWOT menunjukan kekuatan yang dimiliki oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat dirasakan cukup untuk memenangkan persaingan dalam hal penjualan kendaraan, 
kekuatan yang dimiliki lokasi yang strategis, pelayanan prima, pelayanan service 
kendaraan yang memuaskan dapat dijadikan dasar bagi perusahan untuk meningkatkan 
volume penjualan. 
Dengan mengenal faktor-faktor penentu pembelian maka  dapat mengetahui 
bahwa yang kita hadapi itu adalah banyak pesaing PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat harus bisa mencari kelompok potensial dalam memasarkan produk atau mencari 
segmen pasar yang baru jangan hanya di wilayah Lahat saja tetapi di daerah lain.PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat dapat lebih meningkatan pelayanan yang sama dan 
tidak membeda bedakan pembelinya. Berhasil tidaknya PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat dalam mencapai tujuan untuk meningkatkan laba atau volume penjualan, 
tergantung pada perusahaan itu sendiri antara dengan kegiatan lain dengan melakukan 
kegiatan promosi secara tepat. Promosi diharapkan perusahaan dapat mencapai target 
penjualan yang telah ditetapkan, mempertahankan bahkan meningkatkannya. Dalam 
melakukan kegiatan promosi perusahaan harus menentukan kombinasi dari bauran 
promosi agar menjadi program. 
 
2. Strategi promosi  yang dilakukan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat 
belum mencapai sasaran. 
PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dapat meningkatkan penjualan produknya 
dengan menggunakan sistem pemasaran yang efektif serta strategi-strategi yang khsusus 
dalam meningkatkan pasar konsumen yang ada. Strategi pemasaran tersebut adalah 
strategi tentang markering mix yaitu harga,produk,promosi dan distribusi. Dengan 
melihat hasil penelitian dengan analisis matrik SWOT pada strategis Weaknesses 
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Opportunities (WO) yaitu menggunakan media sosial untuk kegiatan promosi dan 
memanfaatkan kemajuan teknologi yang dapat menarik minat konsumen membeli 
kendaraaan.  
Dengan memanfaatkan teknologi informasi oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat akan memberikan dampak positif yang besar untuk penjualan kendaraan. 
Munculnya peluang bisnis baru dengan semakin majunya teknologi dan informasi akan 
mendorong Pimpinan dan Karyawan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat untuk 
menggunakannya. Jaringan internet yang mudah diakses menjadikan masyarakat lebih 
mudah mengetahui keberadaan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat.Mengurangi 
biaya promosi secara langsung dan operasional kemajuan teknologi dan informasi dapat 
membantu pimpinan dalam mengurangi biaya operasional terutama untuk promosi 
kendaraan. Proses komunikasi dan monitoring setiap karyawan berjalan lebih baik, 
proses komunikasi dan monitoring setiap karyawan yang bekerja, sehingga karyawan 
tidak perlu langsung datang menemui konsumen. Kegiatan promosi yang dilakukan juga 
akan terasa efektif, masyarakat bisa langsung mengakses dan melihat melalui media 
sosial tentang produk dan jasa yang diberikan pihak PT. Lautan Berlian Utama Motor 
Lahat.  
Akses informasi dan penyebaran informasi, mempublikasikan berita melalui 
internet oleh PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dapat tersebar luas dengan cepat 
dibandingkan dengan mengunakan brosur atau baleho. Sales dapat menyebar luaskan 
infromasi keseluruhan dan dapat berinteraksi langsung dengan calon konsumen melalui 
komputer ataupun handphone. Dari analisa dan hasil penelitian yang dilakukan di PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat diatas tentang promosi untuk meningkatkan volume 
penjualan sejalan dengan penelitian yang dilakuakan oleh wahyuni  yang berjudul 
strategi promosi dalam meningkatkan volume penjualan mobil pada PT. Hadji Kalla 
cabang Gowa, dan penelitian Robby Satriawan tentang pengaruh promosi terhadap 
volume penjualan pada Kanggoro Motor mandiri bahwa analisis  faktor internal dan 
external strategi promosi melalui  matrik SWOT dapat meningkatkan volume penjualan 
kendaraan. Untuk mencapai strategi pemasaran yang efektif, PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat perlu melaksanakan kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien melalui 
penerapan strategi dengan mengunakan marketing mix, dan pemanfaatan kekuatan yang 
dimiliki. 
 
E.   KESIMPULAN DAN SARAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan diatas, bagaimana 
upaya kegiatan promosi dalam meningkatkan volume penjualan kendaraan pada PT. 
Lautan Berlian Utama Motor Lahat. Berdasarkan analisa SWOT strategi penjualan yang 
dilakukan PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat belum memanfaatkan kekuatan dan 
kesempatan yang dimiliki. Belum adanya usaha yang kongkrit untuk mengantisipasi 
kelemahan didalam memperkenalkan produk hal ini menyebabkan volume penjualan 
kendaraan cenderung turun. Promosi dengan mengikuti perkembangan teknologi 
infomasi secara maksimal belum dilakukan manajemen PT. Lautan Berlian Utama 
Motor Lahat, perusahaan masih memperkenalkan produk menggunakan brosur, spanduk 
dan sesekali ikut pameran dan belum memanfaatkan media sosial. Kegiatan untuk  
promosi skala besar seperti televisi  biasanya dilakukan oleh kantor pusat sehingga 
volume penjualan menurun di bandingkan tahun-tahun sebelumnya yang berpengaruh 
terhadap pendapatan yang diperolehnya.  
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Berdasarkan kesimpulan diatas penulis mencoba membantu manajemen PT. Lautan 
Berlian Utama Motor Lahat untuk memberikan solusi dan saran yang mungkin dapat 
memebantu menaikan volume penjualan. Dalam upaya meningkatkan penjualan, 
manajemen PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dapat memanfaatkan kekuatan yang 
dimiliki dengan memperkenalkan produk atau jasa layanan, calon konsumen tidak harus 
bertatap muka atau datang ke dealer untuk membeli kendaraan ataupun layanan service 
dengan memperbanyak mobil service (car service). Kegiatan promosi serta kekuatan 
dan kesempatan yang dimiliki PT. Lautan Berlian Utama Motor Lahat dapat dijadikan 
sebagai peluang meningkatkan volume penjualan dalam mempromosikan produk dan 
jasa layanan perusahaan dapat menggunakan teknologi media sosial seperti pembuatan 
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